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1 Johdanto 
Opinnäytetyön tarkoituksena oli tutustua yrittäjä Eric Riesin kehittämään Lean 
Startup –metodologiaan ja sen sisältämiin menetelmiin ja toimintatapoihin. Opin-
näytetyön toimeksiantajana toimi joensuulainen ohjelmistoyritys Collapick Com-
pany Oy. Toimeksiantaja sai opinnäytetyöstä kattauksen malleja ja menetelmiä 
hyödynnettäväksi liiketoiminnassaan.    
 
Lean Startup tarjoaa työkaluja liiketoiminnan kestävän kasvun saavuttamiseen 
erityisesti startup-yrityksissä, mutta metodologiaa voidaan toki hyödyntää myös 
toisenlaisissa yrityksissä. Lean Startup –metodologia painottaa oppimisen tär-
keyttä liiketoiminnan kehittymisessä. On tärkeää rohkeasti kokeilla asioita ja op-
pia virheistä, jotta kasvupolku on mahdollisimman nopeasti saavutettavissa.  
1.1 Tausta 
Collapick Company Oy on vuonna 2011 perustettu yritys, joka pyrkii liiketoimin-
nassaan kasvuun. Yrityksessä työskentelee tällä hetkellä 5 työntekijää ja liike-
vaihto 3/2013 päättyneellä tilikaudella oli 69 000 euroa (Fonecta Oy 2014). Col-
lapick Company Oy toteuttaa erilaisia mobiili- ja websovelluksia asiakkaidensa 
tarpeiden mukaan räätälöitynä. Yritys pyrkii toteutustensa avulla tukemaan asi-
akkaidensa sähköistä liiketoimintaa. Collapick Company Oy tarjoaa asiakkaille 
räätälöityjen tuotteiden lisäksi kattauksen omia tuotteitaan ja pyrkii sovellustuote-
bisnekseen. Yritys on opinnäytetyöntekijälle ennestään tuttu, sillä hän on ollut 
harjoittelussa ja työsuhteessa yrityksessä. Tämän ansiosta opinnäytetyönteki-
jällä on kokemusta yrityksen prosesseista ja toimintatavoista.   
1.2 Tavoite ja rajaus 
Opinnäytetyön tavoitteena oli tarkastella Lean Startup –metodologian tarjoamia 
toimintatapoja, joita voitaisiin hyödyntää Collapick Company Oy:n liiketoimin-
nassa ja rakentaa niistä yritykselle sopivat mallit. Mallit ovat kokoelmia erilaisista 
6 
 
prosesseista ja toimintatavoista, joita voidaan hyödyntää yrityksen liiketoimin-
nassa. Erityinen painopiste oli sopivien yleisten että projektikohtaisten mittarei-
den, potentiaalisten testausmenetelmien sekä ideoiden kehittämiseen liittyvien 
mallien ja menetelmien rakentamisessa. Opinnäytetyössä toteutettujen mittaami-
seen, testaamiseen sekä ideoiden kehittämiseen liittyvien mallien ja menetelmien 
avulla Collapick Company Oy pystyy tehostamaan liiketoiminnassaan erityisesti 
myynti- ja tuotekehitysprosesseja. 
 
Opinnäytetyön julkaistava osuus sisältää teoriatietoa Lean Startup metodologi-
asta sekä sen sisältämien menetelmien hyödyntämisestä. Julkaistavan opinnäy-
tetyön lisäksi opinnäytetyön aikana toteutetaan Collapick Company Oy:lle opas, 
joka sisältää yritykselle kohdennetut mallit ja menetelmät (Paakinaho 2014). Col-
lapick Company Oy:lle kohdennettua opasta ei julkaista. 
2 Lean Startup –metodologian taustaa 
2.1 Asiakaslähtöinen kehittäminen 
Asiakaslähtöinen kehittäminen on sarjayrittäjä ja akateemikko Steve Blankin 
luoma menetelmä, jonka tavoitteena on tukea erityisesti startup-yritysten tuote-
kehitystä asiakaslähtöisestä näkökulmasta. Menetelmä painottaa sitä, että ennen 
kuin tuotteen ympärille lähdetään rakentamaan tuotantoa, on opittava ja selvitet-
tävä asiakkaiden tarpeet ja ongelmat. Asiakaslähtöisessä kehittämisessä asiak-
kaan ongelmasta tehty oletus sekä hahmotelma tuotteesta ja sen ominaisuuk-
sista ongelman ratkaisijana testataan käytännössä ennen toteutusta. (Blank 
2008, 13; 2009; Cooper & Vlaskovits 2010, 17.) ”Abstraktilla tasolla asiakasläh-
töinen kehittäminen on yksinkertaisesti liiketoiminnan ydinoletusten kyseenalais-
tamista” (Cooper & Vlaskovits 2010, 17). 
 
Kuvassa 1 on avattu asiakaslähtöisen kehittämisen vaiheita. Ensimmäisenä sel-
vitetään, ratkaiseeko yrityksen toteuttama tuote tai palvelu asiakkaiden todellisia 
tunnistettavissa olevia ongelmia. Asiakasta ei pidä nähdä myyntikohteena, vaan 
häntä tulee kuunnella, jotta saavutettaisiin parempi ymmärrys asiakkaan ongel-
masta. Toisena rakennetaan toistettavissa oleva myyntiprosessi ja vahvistetaan, 
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onko tunnistettu ongelma tarpeeksi suuri, jotta sen ympärille kannattaisi lähteä 
rakentamaan liiketoimintaa. Jos markkinat ovat tarpeeksi suuret, tehdään suun-
nitelma myynnin ja markkinoinnin toteutukselle. Muussa tapauksessa palataan 
takaisin ensimmäiseen vaiheeseen ja yritetään löytää uusi ongelma, jonka rat-
kaisu olisi liiketoiminnan näkökulmasta kannattavaa. Kolmantena varmennetaan, 
että liiketoiminta on tarpeeksi skaalautuva asiakkaiden tarpeisiin nähden ja pyri-
tään kasvattamaan asiakkaiden määrää. Neljäntenä rakennetaan yritys niin, että 
organisaatio ja sen toiminnot tukevat skaalautumisen tarvetta. (Blank 2008, 15–
55; Cooper & Vlaskovits 2010, 17.) 
 
 
Kuva 1. Asiakaslähtöinen kehittäminen (Cooper & Vlaskovits 2010, 18.) 
 
Asiakaslähtöisellä kehittämisellä on merkittävä osa myös Lean Startupissa. Ries 
(2008) on Startup Lessons Learned -blogissaan poiminut Blankin asiakaslähtöi-
sestä kehittämisestä viisi pääkohtaa omasta näkökulmasta. Ensimmäisenä hän 
mainitsee, että asiakkaiden tapaaminen on tärkeä osa kehitysprosessia. On tär-
keää kartoittaa jo aikaisessa vaiheessa potentiaalisia asiakkaita ja heidän tarpei-
taan, sillä näin voidaan pienentää epäonnistumisen riskiä. Toinen Riesin mielestä 
tärkeä asia on teoria kolmesta markkinatyypistä, jotka ovat uusien markkinoiden 
luominen, uuden tuotteen tuominen olemassa oleville markkinoille ja olemassa 
olevilla markkinoilla uudelleen sijoittuminen. Kolmantena Ries mainitsee sen, 
ettei tuotteeseen ole järkevää toteuttaa kaikkia asiakkaiden toivomia ominaisuuk-
sia, vaan on tärkeää löytää jo toteutetulle tuotteelle sopivat markkinat. Neljäs Rie-
sin korostama asia on tuotteen ja yrityksen kasvuun liittyvät neljä vaihetta, jotka 
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on esitelty aiemmin tässä luvussa.  Viides pääkohta on löytää oikea hetki siirtyä 
oppimisesta ja iteroimisesta lineaariseen toteutukseen, joka saavutetaan, kun 
myyntiprosessi on toistettavissa ja skaalautuva. (Ries 2008.) 
2.2 Lean 
Leanin historia jaottuu melko pitkälle ajalle, mutta varsinaisesti sen voidaan sa-
noa saaneen alkunsa 1940- ja 1950-lukujen vaihteessa Toyotalla. Toyotalla toi-
minut Taiichi Ohno loi 1940-luvun puolivälissä Toyotan tuotantojärjestelmän (To-
yota Production System), joka pyrki mm. pienemmissä osissa tekemiseen ja työn-
tekijöiden osallistamiseen ongelmanratkaisussa. Ohnon luoma Toyotan tuotan-
tojärjestelmä on Leanin kehittymisen ensiaskeleita. John Krafcik käytti ensimmäi-
senä termiä Lean vuonna 1988, vaikkakin termi sai kunnolla tunnettuutta vasta 
vuonna 1996 Womackin ja Jonesin julkaiseman Lean Thinking -kirjan myötä. (Ea-
ton 2013, 3–5.)  
 
Leanin tavoitteena on mukauttaa tuotanto asiakkaan tarpeiden mukaiseksi niin, 
että se tuottaa mahdollisimman paljon arvoa asiakkaalle. Arvoa määritettäessä 
on tärkeää ottaa huomioon asiakkaan tarpeet. Kaikki asiakkaalle arvoa tuotta-
mattomat prosessin vaiheet ovat hukkaa ja ne tulee eliminoida. Turhia vaiheita 
karsimalla tuotantoa pyritään tehostamaan niin, että vähemmällä saadaan enem-
män aikaa. Yrityksen tulee kuitenkin pysyä vakaana eikä turvallisuus tai laatu saa 
kärsiä tehostamisajatuksesta. Lean-ajatteluprosessille ominaista on tietovetoi-
suus ja kaikkea työvoimaa arvostetaan tiedonlähteenä. Lean-ajattelu on mukau-
tuvaa ja sen tavoitteena on saada aikaan jatkuvaa kehitystä organisaation toimin-
tatavoissa. (Eaton 2013, 24; Murman 2002, 92–96.)  
 
Lean koostuu viidestä perusajatuksesta (kuva 2): arvon määrittäminen, arvovir-
ran määrittäminen, virtaavan prosessin luominen, asiakkaan imuun vastaaminen 
ja pyrkimys täydellisyyteen. Arvoa määritettäessä tuote tai palvelu määritellään 
niin, että se on mahdollisimman arvokas asiakkaalle. Arvovirtaa määritettäessä 
käydään läpi kaikki prosessit, jotka liittyvät tiettyyn tuotteeseen tai palveluun ja 
poistetaan sellaiset vaiheet, jotka eivät tuota arvoa. Kolmantena luodaan virtaava 
prosessi, jonka tarkoituksena on saada tuote asiakkaalle mahdollisimman suju-
vasti ilman turhia välivaiheita tai odottelua. Apuna tähän voidaan käyttää mm. 
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työerien pienentämistä. Neljäs perusajatus on asiakkaan imuun vastaaminen eli 
asioita tehdään vain asiakkaan vaatimuksesta. Asiakkaan imuun vastaaminen 
vaatii asiakkaan tarpeen ymmärtämistä ja prosessien mukauttamista vaatimus-
ten mukaiseksi. Pyrkimys täydellisyyteen käsittää Leanin tavoitteen saada aikaan 
jatkuvaa kehitystä ja tuottaa enemmän arvoa asiakkaille. Perusajatukset muo-
dostavat yhdessä jatkumon, jonka tavoitteena on saavuttaa täydellinen prosessi, 
joka tuottaa arvoa asiakkaalle ilman hukkaa. (Cardiff University 2014; Eaton 
2013, 40–48; Lean Enterprise Institute 2009.) 
 
 
Kuva 2. Leanin viisi perusajatusta (Lean Enterprise Institute 2009).  
2.3 Suunnitteluajattelu 
Suunnitteluajattelu (design thinking) on ajattelutapa, joka pyrkii luomaan liiketoi-
minnasta ihmisläheisempää. Suunnitteluajattelu on eräänlaista tasapainottelua ja 
se sisältää useita erilaisia elementtejä. Motee (2013, 32) määrittelee kirjassaan 
suunnitteluajattelun seuraavalla tavalla: 
Suunnitteluajattelu on liiketoiminnan ja taiteen, organisoidun ja kaaos-
maisen, vaiston ja logiikan, ajattelun ja tekemisen, leikkisyyden ja viralli-
suuden sekä hallinnan ja valtuuttamisen välisen taianomaisen tasapai-
non etsimistä. 
Suunnitteluajattelu on asiakaslähtöinen lähestymistapa ongelmanratkaisuun, 
jonka tavoitteena on löytää ratkaisu siihen, kuinka asiakkaille luodaan parempi 
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tulevaisuus. Suunnitteluajattelu painottaa sitä, ettei oikeassa tarvitse olla ensim-
mäisellä kerralla, vaan virheitä saa tehdä. (Ogilvie & Liedtka 2011, 4.) Suunnitte-
luajattelu myös tarjoaa ratkaisuja erilaisiin liiketoiminnan haasteisiin (taulukko 1). 
 
Taulukko 1. Suunnitteluajattelu liiketoiminnan haasteissa (Motee 2013, 81).  
Liiketoiminnan haaste Suunnitteluajattelun ratkaisu 
Kasvu Tarinankerronta 
Ennustettavuus Strateginen ennakkoaavistus 
Muutos Merkityksellistäminen 
Tärkeys Arvon uudelleenmäärittäminen 
Äärimmäinen kilpailu Kokemusperäinen suunnittelu 
Vakiinnuttaminen Inhimillistäminen 
Luova kulttuuri Prototyypin rakentaminen 
Strategia ja organisaatio Liiketoimintamallin suunnittelu 
 
Suunnitteluajatteluprosessi koostuu viidestä vaiheesta, jotka on esitetty kuvassa 
3. Ensimmäinen vaihe on nimeltään samastuminen ja siinä pyritään saavutta-
maan mahdollisimman syvä ymmärrys asiakkaasta ja hänen ongelmastaan tark-
kailemalla ja keskustelemalla asiakkaan kanssa. Asiakkaita ei saa nähdä pelkäs-
tään myynnin näkökulmasta vaan heidät tulee tuntea ihmisenä ja ymmärtää hei-
dän oikeat ongelmansa. Prosessi jatkuu määrittelyllä, jonka tavoitteena on ai-
kaansaada selkeä ja kohdennettu määritelmä ongelmasta asiakkailta saatujen 
tietojen pohjalta ja ymmärtää kerättyä tietoa paremmin. Kolmannen vaiheen eli 
ideoinnin tavoitteena on luoda pohjamateriaalia prototyyppiä varten ja luoda in-
novatiivisia ratkaisuja määriteltyihin ongelmiin. Ideointivaiheessa on tärkeää olla 
mahdollisimman luova eikä vain pyrkiä löytämään yhtä mahdollista ratkaisua ha-
vaittuun ongelmaan. Myös yrityksen liiketoiminnan kannalta ideointivaihe on tär-
keä, jotta yritys löytäisi ne työkalut, joiden avulla se pystyy vastaamaan muuttu-
vaan kilpailutilanteen myös tulevaisuudessa. Neljäntenä luodaan prototyyppi 
kahdesta tai kolmesta potentiaalisimmasta ideasta. Prototyypin tulee olla mah-
dollisimman yksinkertainen, eikä sen tekemiseen saa kulua liikaa resursseja ku-
ten aikaa tai rahaa. Prototyypin tarkoituksena on kerätä palautetta potentiaalisilta 
asiakkailta prosessin viimeisessä vaiheessa eli testaamisessa. Testaamisen 
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avulla pyritään ymmärtämään asiakkaita ja heidän ongelmaansa sekä potentiaa-
lisia ratkaisuja paremmin. Suunnitteluajatteluprosessille iterointi on ominaista ja 
iterointi voi koko prosessien lisäksi tapahtua myös esimerkiksi kahden eri vaiheen 
välillä. (Ogilvie & Liedtka 2011, 6–8; Plattner H. 2014, 2–11.)  
 
 
Kuva 3. Suunnitteluajatteluprosessi. 
2.4 Ketterät menetelmät 
Ohjelmistoalalla suosiossa ovat olleet jo pidemmän aikaa ketterät menetelmät. 
Vuonna 2001 julkaistu Agile Manifeston on merkittävimpiä tapahtumia ketterien 
menetelmien historiassa ja se määrittelee ketterälle kehitykselle 12 periaatetta. 
Ketteriin menetelmiin lukeutuu useita erilaisia projektinhallintamenetelmiä, joista 
tunnettuja ovat esimerkiksi SCRUM, Crystal Methdos ja Extreme Programming. 
(Rico, Sayani & Sone 2009, 1–4.) 
 
Ketterien menetelmien avulla pyritään saavuttamaan nopeita tuloksia ja tuotta-
maan nopeasti liiketoiminta-arvoa (Goodpasture 2010, 1). Ketterien menetelmien 
tuottamasta neljästä suurimmasta arvosta ensimmäinen on se, että asiakas on 
enemmänkin yhteistyökumppani kuin pelkkä asiakas. Toinen arvo syntyy siitä, 
että yksilöitä ja vuorovaikutusta pidetään tärkeämpinä kuin prosesseja ja työka-
luja. Kolmas arvo saadaan, kun pyritään kattavan dokumentaation sijasta toteut-
tamaan toimiva ohjelmisto. Neljäs arvo muodostuu siitä, kun alkuperäisen suun-
nitelman noudattamisen sijaan reagoidaan muutostarpeeseen. (Rico ym. 2009, 
7–8.) 
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3 Lean Startup 
Lean Startup on Eric Riesin kehittämä metodologia liiketoiminnan ja tuotteiden 
kehittämisen tueksi. Metodologian tavoitteena on luoda kestävä pohja liiketoimin-
nalle sekä liiketoiminnan kasvulle ja kehittymiselle. Lean Startup pyrkii nopeaan 
iterointiin ja päätöksentekoon sekä kannustaa tekemään virheitä, jotta oppimis-
prosessi käynnistyisi mahdollisimman aikaisessa vaiheessa. Oppimisen lisäksi 
Lean Startup korostaa paljon myös johtamisen merkitystä erityisesti startup-yri-
tyksissä. Lean Startup –metodologia ei tarjoa listaa toimintatavoista, jotka voitai-
siin suoraan kopioida mihin tahansa yritykseen. Metodologia tarjoaa erilaisia toi-
mintatapoja ja metodeja, joista jokainen yritys voi räätälöidä omaa liiketoimin-
taansa parhaiten palvelevan kattauksen. Liitteessä 1 on listattu opinnäytetyössä 
esiintyviä metodologian alkuperäisiä englanninkielisiä käsitteitä. (Ries 2011.) 
 
IMVU-niminen yritys on ollut merkittävä tekijä Lean Startup –metodologian syn-
nyssä. IMVU on vuonna 2004 perustettu yritys, joka on toteuttanut 3D-avatareihin 
pohjautuvan pikaviestintäjärjestelmän nimeltään IMVU. Ries on yksi yrityksen pe-
rustajajäsenistä ja IMVU hyödynsi liiketoiminnassaan uudenlaisia menetelmiä, 
joista syntyi Lean Startup –metodologia. (Ries 2011, 5.) 
 
Lean Startup on metodologia joka soveltuu hyödynnettäväksi kaiken kokoisten ja 
ikäisten yritysten liiketoiminnassa eri toimialoilla. Yksi suurimmista Lean Startupin 
menetelmiä hyödyntävistä yrityksistä on maailmanlaajuinen monialayritys GE 
(General Elecric), jolle on kehitetty FastWorks-ohjelma Lean Startupin mukai-
sesti. Yhden vuoden aikana lähes tuhat GE:n johtoportaan henkilöä opastettiin 
Lean Startupin perusteisiin. (GE 2013.)  
 
Lean Startup on omaksunut ajatuksia muista menetelmistä ja ajattelumalleista 
kuten Blankin asiakaslähtöisestä kehittämisestä ja Leanista sekä ketteristä me-
netelmistä ja suunnitteluajattelusta (Ries 2011, 4). Kuten kaikissa edellä maini-
tuissa, myös Lean Startup –metodologiassa korostetaan paljon asiakaslähtöisen 
ajattelun merkitystä mm. tuotekehityksen eri vaiheissa. Lean Startup on perinyt 
asiakaslähtöisen kehittämisen ajatuksen asiakkaan ongelman varmentamisesta 
ja vienyt sen astetta pidemmälle. Lean Startup pyrkii etsimään ensin asiakkaan 
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ongelman eikä sovittamaan asiakkaan ongelmaa tuoteideaan tai valmiiseen tuot-
teeseen. On tärkeää tietää ensin, mitä asiakkaat todella haluavat, jotta asiakkaille 
tarjotaan jotain mitä he todella haluavat ja jotta voidaan välttää turhan työn teke-
minen. Suunnitteluajatteluun liittyen Lean Startup on saanut ideoita mm. mahdol-
lisimman yksinkertaisen prototyypin hyödyntämistä tuoteidean testauksessa. 
Ketteristä menetelmistä Lean Startup on omaksunut esimerkiksi jaksoissa tapah-
tuvan kehityksen mallin sekä muutostarpeeseen reagoimisen. Leanin vaikutuksia 
Lean Startup –metodologiaan pohditaan seuraavassa luvussa. 
3.1 Lean Startup ja Lean  
Lean Startup sisältää useita Leaniin kuuluvia ajattelutapoja ja menetelmiä. Ries 
sanookin kirjassaan, että Lean Startup on Lean ajattelun soveltamista innovaa-
tioprosessissa (Ries 2011, 6). Leanille tärkeimpiä ominaisuuksia on pyrkimys 
tuottaa arvoa asiakkaalle, mikä on tärkeää myös Lean Startup –metodologialle. 
Startup-yritys ei pysty noudattamaan sitä yhtä tarkasti sillä se ei välttämättä tiedä 
kuka asiakas tarkalleen on tai mikä asiakkaalle on arvokasta (Ries 2011, 107).   
 
Lean pyrkii tehostamaan prosesseja ja eliminoimaan hukkaa kuten poistamaan 
työprosessista turhia vaiheita tavoitteenaan arvon tuottaminen asiakkaalle. Lean 
Startup pyrkii myös hukan eliminointiin, mutta näkökulma siihen on hieman erilai-
nen. Lean Startup pyrkii asiakkaalle tuotettavaa arvoa vahvemmin siihen, että 
liiketoiminta- ja tuotekehitysprosessit saadaan entistä tehokkaammiksi, jotta star-
tup-yritys menestyisi suuremmalla todennäköisyydellä. (Murman 2002, 3; Rossi 
2013, 10.) Sekä Lean Startup että Lean tähtäävät siihen, ettei sama virhe toistu 
jatkossa. Lean Startup kuitenkin kannustaa yrityksiä tekemään virheitä oppimisen 
näkökulmasta, kun taas Lean pyrkii siihen, ettei virheitä tapahtuisi. (Ries 2011.) 
 
Lean lähestyy asiakkaan ongelmaa ratkaisulähtöisesti kun taas Lean Startup pyr-
kii ennemmin löytämään asiakkaan ongelman. Lean pyrkii muokkaamaan ole-
massa olevaa tuotantoa kohti asiakkaan tarpeita, kun taas Lean Startup luo tuo-
tannon vasta kun se on löytänyt sellaisen asiakkaan ongelman, joka kannattaa 
ratkaista.  Ongelma, joka asiakkaalla oletetaan olevan, varmistetaan esimerkiksi 
haastattelemalla potentiaalisia asiakkaita. (Ries 2011.)  
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Lean pyrkii pienissä erissä tuotantoon ja tämä on omaksuttu myös osaksi Lean 
Startup –metodologiaa. Pienissä erissä tuottaminen tarkoittaa sitä, että esimer-
kiksi ohjelmistotuotteeseen kehitetään yksi kokonainen ominaisuus kerrallaan 
ennemmin kuin jokaiseen uuteen ominaisuuteen kehitettäisiin tietty osa ensin. 
Leanissa pienissä erissä tuottamisen tavoitteena on tehokkaampi tuotanto, mutta 
Lean Startup pyrkii pienien tuotantoerien avulla oppimaan mahdollisimman no-
peasti, kuinka rakentaa kestävää liiketoimintaa. Kun ohjelmistotuotteeseen on 
kehitetty yksi kokonainen ominaisuus, annetaan asiakkaiden testata sitä ja voi-
daan kerätä tärkeää tietoa muidenkin ominaisuuksien kehitystä varten. Pienien 
erien avulla virheet huomataan nopeammin ja pystytään jo aikaisemmassa vai-
heessa havaitsemaan, onko kehitys menossa oikeaan suuntaan. (Ries 2011, 
188–189.)   
 
Lean Startupilla ja Leanilla on sekä eroja että yhtäläisyyksiä. Ne kulkevat ennem-
min toistensa kanssa käsi kädessä kuin sulkevat pois toisiaan. Lean Startup on 
saanut Leanista paljon ajatuksia ja hyödyntää melko suoraankin joitain Leanille 
ominaisia malleja ja menetelmiä kuten 5 miksi -analyysiä. (Ries 2011.) 
3.2 Viisi perusajatusta 
Lean Startup pohjautuu viiteen perusajatukseen, jotka on esitetty kuvassa 4. 
 
 
Kuva 4. Lean Startup: Viisi perusajatusta. 
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Ensimmäinen viidestä perusajatuksesta on se, että yrittäjiä on kaikkialla. Ries 
määrittelee yrittäjyyden kirjassaan hieman poikkeuksellisella ja perinteistä laa-
jemmalla tavalla: ”Yrittäjiä ovat kaikki, jotka työskentelevät määritelmäni mukai-
sessa startupissa eli instituutiossa, joka on suunniteltu luomaan uusia tuotteita ja 
palveluita äärimmäisen epävarmuuden vallitessa” (Ries 2011, 8). Toisena perus-
ajatuksena Ries esittelee, että yrittäjyys on johtamista, koska äärimmäisen epä-
varmuuden vallitessa toiminta vaatii johtamista. (Ries 2011, 8.) 
 
Kolmas perusajatus on vahvistettu oppiminen. Lean Startup –metodologian ta-
voitteena on kestävän liiketoiminnan rakentaminen, joka vaatii visioiden jatkuvaa 
testaamista ja niiden todentamista toimiviksi. Vahvistetun oppimisen avulla voi-
daan luotettavasti määrittää yrityksen liiketoiminnan todellinen nykytilanne ja tu-
levaisuuden näkymät. (Ries 2011, 8–9, 38.) 
 
Neljäs Lean Startupin perusajatus on rakenna, mittaa ja opi silmukka, jonka 
avulla pyritään oppimaan mittaamisen avulla tietoa asiakkaiden suhtautumisesta 
tuotetta tai ideaa kohtaan. Lean Startup –metodologian viides perusajatus on in-
novaatiokirjanpito, joka sisältää uuden näkökulman startup-yritysten kirjanpitoon. 
Innovaatiokirjanpidon tavoitteena on löytää oikeat mittarit todellisen edistymisen 
seurantaan sekä myös löytää tapa asettaa työt tärkeysjärjestykseen ja jaotella 
projektit sopiviin jaksoihin. (Ries 2011, 9, 22.) 
3.3 Menetelmät ja toimintatavat 
3.3.1 Kasvu 
Startup-yritykselle ominaista on pyrkimys saavuttaa liiketoiminnassaan kasvua. 
Kun pyritään saavuttamaan kasvua, on tärkeää, että se tehdään oikealla tavalla. 
Riesin mielestä kasvu, joka on saavutettu pelkästään sijoittajien ja maksettujen 
mainosten kautta ilman arvoa kasvattavaa tuotetta, ei ole liiketoiminnan kannalta 
arvokasta kasvua (Ries 2011, 85). Kolme asiaa vaikuttavat pääasiassa siihen 
kuinka nopeasti yritys kasvaa (kuva 5). Ensimmäinen asia on jokaisen asiakkaan 
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tuottoisuus, toinen on uusien asiakkaiden hankkimisesta aiheutuvat kustannuk-
set ja kolmas on se kuinka usein vanhat asiakkaat ostavat tuotteen uudelleen. 
(Ries 2011, 116.) 
 
 
Kuva 5. Kasvunopeuteen vaikuttavat tekijät.  
 
Lean Startup tarjoaa kasvun saavuttamisen tueksi erilaisia menetelmiä, joista 
yksi on kasvumoottori. ”Kasvumoottori on mekanismi, jota startup-yritys hyödyn-
tää saavuttaakseen kestävällä pohjalla olevaa kasvua” (Ries 2011, 207). Startup-
yritykselle voi olla haastavaa löytää sopivat mittarit tukemaan kasvupyrkimyksiä 
ja kasvumoottorit auttavat yrityksiä löytämään ne (Ries 2011, 209). Lean Startup 
määrittelee kolme erilaista kasvumoottoria: maksettu, virusmainen ja tahmea 
(kuva 6), joihin liittyy erilaisia mittareita. Ries suosittelee, että startup-yrityksen 
olisi hyvä käyttää vain yhtä kasvumoottoria kerrallaan, jotta kasvumoottorista 
saataisiin maksimaalinen hyöty. Maksettu kasvumoottori tarkoittaa erilaisia ra-
halla hankittuja keinoja asiakkaiden saamiseksi. Maksettuun kasvuun liittyviä mit-
tareita ovat elinkaariarvo, joka kertoo kuinka paljon asiakkaan maksuista jää 
muuttuvien kustannusten jälkeen jäljelle ja hankintakohtainen kulu, joka kertoo 
esimerkiksi mainoksen asiakaskohtaisen hinnan. Virusmainen kasvunmoottori 
tarkoittaa kasvua, joka tapahtuu virusmaisesti leviämällä esimerkiksi kun asiak-
kaat käyttävät tuotetta. Virusmaista kasvua voidaan mitata virussilmukan avulla, 
joka kertoo kuinka käyttäjä tuo palveluun uusia käyttäjiä ja viruskertoimella, joka 
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kuvaa virussilmukan nopeutta. Tahmea kasvunmoottori pyrkii koukuttamaan asi-
akkaat käyttämään tuotetta jatkuvasti. Tahmeaan kasvunmoottoriin liittyy vaihtu-
vuuden mittari, joka kertoo sen asiakasmäärän, jota ei ole saatu sitoutettua tuot-
teeseen. (Jeffryes 2010; Ries 2011, 209–219.) 
 
 
Kuva 6. Kasvumoottorit. 
 
Vanhoilla asiakkailla on merkittävä rooli yrityksen kestävässä kasvussa. Van-
hoilla asiakkailla on neljä tapaa, joita he pääasiassa käyttävät yrityksen kestävää 
kasvua tukiessaan. Ensimmäisenä Ries mainitsee tyytyväisen ja tuotteesta in-
nostuneen asiakkaan sanallisen voiman. Toinen merkittävä tapa on itse tuotteen 
käyttäminen. Kun potentiaalinen asiakas näkee jonkun käyttävän tuotetta, hän 
haluaa tuotteen myös itselleen. Kolmas tapa ovat ostetut mainokset, jotka mak-
setaan asiakkaiden ostoksista saaduilla tuloilla ja neljäs tapa on asiakkaan halu 
ostaa tai käyttää tuotetta toistuvasti. (Ries 2011, 207–208.) 
3.3.2 Oppiminen 
Oppiminen on yksi Lean Startup –metodologian tärkeimmistä piirteistä. Se kan-
nustaa ottamaan riskejä, tekemään virheitä ja oppimaan niistä. Jos ei yritä kun-
nolla, ei voi menestyä. Liiketoiminnan kannalta on tärkeää oppia lukemaan asi-
akkaista se mitä he todella haluavat, sillä se ei välttämättä ole sama asia kuin 
mitä he sanovat haluavansa. Lean Startup näkee kaiken yrityksen tekemisen ta-
voittelevan vahvistettua oppimista. Oppiminen on tärkeää, jotta tiedetään onko 
yrityksen tapa pyrkiä vision saavuttamiseen järkevä vai ei. (Ries 2011, 38, 55.) 
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Rakenna, mittaa ja opi silmukka (kuva 7) on yksi Lean Startupin apuvälineistä ja 
metodologian perusajatuksista. Silmukka alkaa siitä, että ideasta rakennetaan 
mahdollisimman yksinkertainen tuote (MVP), josta karsitaan pois kaikki ominai-
suudet ja toiminnot, jotka eivät ole oppimisprosessin kannalta hyödyllisiä. Tehdyn 
tuotteen ominaisuuksia ja käyttäjien reaktioita mitataan. Tehtyjen mittausten pe-
rusteella on tarkoitus oppia tekemään päätös onko aika muuttaa kehityssuuntaa 
vai pysyä suunnitellulla polulla. Mittausten pohjalta on myös tärkeä osata päättää 
millaisia muutoksia kehityssuunnitelmaan täytyy tehdä parempien tulosten saa-
vuttamiseksi. (Ries 2011, 9, 22, 77, 93.) 
 
 
Kuva 7. Rakenna, mittaa ja opi silmukka (Rossi 2013, 7). 
 
Lean Startupissa pyritään saamaan aikaan mahdollisimman luotettuja oppimistu-
loksia, jonka tarkoituksena ei ole peitellä tehtyjä virheitä. Tätä mallia kutsutaan 
vahvistetuksi oppimiseksi. Vahvistetun oppimisen avulla kehitysprosessia voi-
daan supistaa olennaisesti ja keskittyä vain asiakkaan kannalta olennaisiin asioi-
hin eli siihen mitä asiakas todella haluaa ja mitä on siitä valmis maksamaan. 
(Lean Startup 2014) Lisäksi vahvistetun oppimisen avulla voidaan luotettavasti 
kertoa yrityksen tämänhetkisestä ja tulevasta tilasta. Koska yrityksen tila sekä 
asiakkaan mielihalut ovat tiedossa, voidaan äkkikäännöksen tarpeeseen rea-
goida nopeasti. (Ries 2011, 38) 
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Asiakaslähtöisen kehittämisen tapaan myös Lean Startup pitää asiakkaiden 
kanssa kommunikointia merkittävänä keinona oppimisessa. On tärkeää kohdata 
asiakas, jotta saadaan selville mitä mieltä asiakas todella on. Jos tuotetta kehite-
tään pelkästään kehitysryhmän vision mukaisesti, on suuri vaara siihen, etteivät 
potentiaaliset asiakkaat pidä tuotetta lainkaan houkuttelevana. (Ries 2011.) 
3.3.3 Viisi miksi -analyysi 
Viisi miksi -analyysi on Taiichi OhnonToyotan tuotantojärjestelmän hyödyntämä 
ongelmanratkaisutekniikka. Viisi miksi -analyysi pohjautuu nimensä mukaisesti 
siihen, että johonkin ongelmaan liittyen kysytään viisi kertaa miksi. Analyysin ta-
voitteena on selvittää ongelman todellinen syy ja ratkaista se. (Ohno 1988, 17.) 
Viisi miksi -analyysia hyödynnetään myös Lean Startupissa. Analyysiin on tosin 
tehty muutamia muutoksia, jotta se sopisi paremmin startup-yrityksille. (Ries 
2011, 230.) 
 
Viisi miksi -analyysistä on ongelmanratkaisun lisäksi muitakin hyötyjä. Analyysi 
edistää startup-yritystä toimimalla työtahdin nopeudensäätäjänä. Yksi startup-yri-
tysten yleisistä ongelmista on liian nopea työtahti, joka aiheuttaa mm. virheitä. 
Analyysi mahdollistaa ongelmien löytämisen ja niihin tehokkaasti puuttumisen jo 
aikaisessa vaiheessa. Viisi miksi -analyysi tukee vahvasti myös Lean Startup –
metodologian painottamaa oppimista. (Ries 2011, 233.) 
 
Ries on kehittänyt kaksi sääntöä, joita viisi miksi -analyysin käyttämisessä tulisi 
hyödyntää analyysin toiminnan turvaamiseksi. Ensimmäinen sääntö koskee en-
simmäistä kertaa tapahtuvia virheitä. Niitä kohtaan tulee olla suvaitsevainen. Eri-
tyisesti muiden tekemiä virheitä kohtaan tulisi olla suvaitsevainen, sillä virheet 
johtuvat usein vaillinaisesta järjestelmästä. Toinen sääntö on, että saman virheen 
ei saa antaa tapahtua kahdesti. Ryhmien tulisi tehdä töitä sen eteen, että virheet 
saataisiin ennaltaehkäistyä. (Ries 2011, 236.) 
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3.3.4 Innovointi 
Pysyäkseen kehityksen mukana yrityksen on jatkuvasti kehitettävä toimintaansa 
ja tuotteitaan uuteen suuntaan. Yrityksen täytyy huomioida kehittyessään sekä 
vanhojen että uusien asiakkaiden tarpeet. Jotta tiimi pystyisi tuottamaan mahdol-
lisimman innovatiivisia ratkaisuja, Ries määrittelee kolme rakenteellista ominai-
suutta, joiden tulee täyttyä. Ensimmäisenä tiimillä täytyy olla sopivan kokoinen 
budjetti, joka ei saa olla liian iso eikä myöskään liian pieni. Toisena kehitystiimillä 
tulee olla tarpeeksi vaikutusvaltaa kehitystyössään. Kolmas on kehitystyöstä saa-
vutettuun tulokseen liittyvä palkkio, joka kannustaa tiimiä työskentelemään ahke-
rammin. Palkkion ei välttämättä tarvitse olla rahallinen bonus vaan se voi olla 
muunkinlainen kunnianosoitus. (Ries 2011, 253–255.) 
 
Ries (2011) esittelee kirjassaan uuden luomisen hiekkalaatikon, jossa kehitys ta-
pahtuu pienissä erissä nopeasti iteroiden. Pienissä erissä tapahtuvan kehityksen 
avulla virheet tehdään nopeammin, jolloin oppiminen alkaa aikaisemmin. Uuden 
luomisen hiekkalaatikossa kehitystiimi testaa rajattua osaa moniosaisesta tuot-
teesta tai palvelusta tai vaihtoehtoisesti uuden tuotteen tiettyä asiakassegmenttiä 
tai aluetta. Hiekkalaatikolle on ominaista se, että sama tiimi vie vaihe vaiheelta 
testin alusta loppuun. Kaikille testeille määritellään tarkat aikataulut, joista pide-
tään tiukasti kiinni ja kuhunkin testiin saa käyttää vain tiettyä määrää asiakkaita. 
Jokaiseen hiekkalaatikossa tapahtuvaan testiin etsitään viidestä kymmeneen so-
pivaa mittaria joiden avulla niitä arvioidaan. Hiekkalaatikon sisällä käytetään sa-
moja mittareita kaikkien kehitettävien tuotteiden ja työskentelevien tiimien kes-
ken. Asiakkaiden reaktioiden ja erilaisten mittareiden tarkkailu on tärkeää kaik-
kien testien aikana, jotta testi osataan tarvittaessa keskeyttää. (Ries 2011, 261–
264.) 
3.3.5 Testaus päätöksenteon tukena 
Testaamisen avulla saadaan kerättyä tuotteen ja liiketoiminnan kehitykseen liit-
tyvää tärkeää tietoa. Koska tuotteita kehitetään asiakkaille, on tärkeää testata 
mitä mieltä potentiaaliset asiakkaat ovat tuotteesta tai tuoteideasta. Testauksen 
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avulla voidaan mm. selvittää mitä tuotteen ominaisuuksia asiakkaat pitävät edis-
tyksellisinä ja tärkeinä tai mitä mieltä asiakkaat ovat tuoteideasta (Ries 2011, 
109).  
 
Jo liiketoiminta-ajatusta on hyvä testata asiakkailla. Näin toimi esimerkiksi Zap-
pos verkkokenkäkaupan perustaja tekemällä aluksi pienen verkkokenkäkaupan 
mahdollisimman yksinkertaisella tavalla. Hän teki sopimuksen paikallisen kenkä-
kaupan kanssa, jonka kengistä kävi ottamassa kuvia ja laittoi ne verkkokaup-
paan. Jos joku osti kengät verkkokaupasta, hän kävi itse ostamassa ne paikalli-
sesta kenkäkaupasta ja lähetti kengät asiakkaalle. (Ries 2011, 57.) 
  
Lean Startup määrittelee kaksi yrittäjälle tärkeää oletusta: arvo- ja kasvuoletus. 
Arvo-oletuksen avulla selvitetään todellista arvoa, jonka asiakas saa tuotteesta 
tai palvelusta. Esimerkiksi työntekijöiden vapaaehtoisuutta voidaan pitää yhtenä 
arvon mittarina: jos he osallistuvat toistamiseen saman asian testaamiseen, he 
oletettavasti pitävät asiaa tärkeänä. Kasvuoletus puolestaan testaa tuotteiden tai 
palveluiden herättämää huomiota asiakkaan näkökulmasta. Jos asiakas on tyy-
tyväinen, hän luultavasti kertoo tuotteesta tai palvelusta eteenpäin. Jos näin käy, 
voidaan olettaa, että tuotteella on hyvät kasvuodotukset. (Ries 2011, 61–62.) 
 
Tuotteita testataan yleensä aikaisilla omaksujilla. Aikaiset omaksujat haluavat 
testata tuotteita jo keskeneräisenä ja ennemminkin pitävät liian valmista tuotetta 
hieman epäilyttävänä. Heillä on suurta kiinnostusta uusia tuotteita kohtaan ja he 
ovat innokkaita etsimään tuotteista virheitä sekä antamaan siitä palautetta. Aikai-
set omaksujat voivat olla jopa valmiita maksamaan siitä, että pääsevät testaa-
maan keskeneräistä tuotetta, mikä auttaa yritystä kattamaan tuotteen kehityk-
seen liittyviä kustannuksia. Heidän avullaan saadaan tietoa myös siitä, mitä omi-
naisuuksia tuotteesta vielä puuttuu. (Investopedia, 2014; Ries 2011, 62, 95–96.) 
 
Tuotteiden testaamisessa voidaan hyödyntää erilaisia menetelmiä. Yksi tehok-
kaista ja tuloksellisista testausmenetelmistä on AB-testaus. AB-testauksessa asi-
akkaat jaetaan kahteen ryhmään, joista kumpikin saa testattavakseen erilaisen 
version tuotteesta. Tuotteen erot voivat liittyä esimerkiksi käyttöliittymän ja ulko-
asuun. Eri versioiden vaikutuksia saadaan selville käyttäjäryhmien käyttäytymistä 
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tarkkaillessa. (Ries 2011, 136–137.) Asiakkaiden kiinnostusta tuotetta kohtaan 
voidaan testata ns. savutestin avulla, jossa asiakkaille annetaan mahdollisuus 
tehdä ennakkotilaus tuotteesta, vaikkei sitä välttämättä oltaisi edes vielä tehty. 
Savutestin tulosten avulla voidaan päätellä, kannattaako tuote toteuttaa. (Ries 
2011, 118.) 
3.3.6 Mittaaminen kasvun ja oppimisen työkaluna 
Mittaamisella on tärkeä rooli tuotekehitysprosessissa ja liiketoiminnan tilannetta 
selvitettäessä. On tärkeää valita juuri kyseiseen käyttötarkoitukseen sopivat mit-
tarit. Väärien mittareiden käyttö ei anna todellista kuvaa tilanteesta ja se voi joh-
taa mm. liian myöhäisessä vaiheessa tapahtuvaan äkkikäännökseen tai siihen, 
ettei tuotteen sopimattomuutta asiakkaille huomata ajoissa. Oikeiden mittareiden 
avulla saadaan arvokasta tietoa yrityksen tilanteesta ja sen kehityssuunnasta 
sekä lisäksi ne auttavat yritystä sen kasvupyrkimysten saavuttamisessa. (Ries 
2011, 114, 120, 121.) 
 
Säännöllisesti tapahtuvan mittaamisen avulla voidaan selvittää uusien muutosten 
kannattavuus. Vaikka yritys mittaisikin oikeita asioita, on tärkeää että käytettyjä 
mittaustuloksia tarkastellaan oikealla tavalla. Esimerkiksi kun seurataan tuotteen 
kannattavuutta sen tuottaman voiton avulla, saadaan koko tuotteen markkinoilla-
oloajalta tietysti kattavaa tietoa siitä onko tuote ollut kokonaisuudessaan kannat-
tava. Monen yrityksen kannalta on kuitenkin tärkeää saada selville mihin suun-
taan kehitys on mennyt ja kuinka kannattava tuote on tällä hetkellä. Siksi onkin 
tärkeää, ettei voittoa tarkastella koko tuotteen elinkaarelta vaan lyhemmissä esi-
merkiksi kuukauden jaksoissa. Tietenkään liian lyhyellä aikavälillä, kuten päivit-
täisellä tasolla, voiton tarkastelu ei myöskään olisi järkevää. Kun verrataan ku-
vassa 8 esiintyviä kuvaajia keskenään, nähdään kuinka erilaista informaatiota 
niistä saadaan.   
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Kuva 8. Tuotteen kannattavuus voiton näkökulmasta. 
 
Lean Startup –metodologialle ominaista on pyrkiä löytämään mittareita, jotka an-
tavat yritykselle mahdollisimman luotettavaa tietoa yrityksen kehityksestä ja kas-
vusta. Perinteinen kirjanpito voi kuitenkin olla melko haastavaa startup-yritykselle 
ja siksi Lean Startup hyödyntää innovaatiokirjanpitoa. Innovaatiokirjanpito on jär-
jestelmällinen prosessi, jonka avulla voidaan kokemusperäisesti mitata, määri-
tellä ja todentaa innovaation todellista edistymistä (Financial Times Lexicon 
2014). ”Innovaatiokirjanpito mahdollistaa startup-yritysten todistaa objektiivisesti, 
että he ovat oppimassa kuinka kasvattaa kestävää liiketoimintaa” (Ries 2011, 
116). Innovaatiokirjanpito sisältää kolme askelta (kuva 9), joista ensimmäinen on 
saada tietoa yrityksen nykytilanteesta yksinkertaisen tuotteen avulla. Toinen as-
kel on luoda pohja, jonka avulla voidaan saavuttaa haluttu tavoite ja pyrkiä saa-
vuttamaan se. Kolmas askel on päätös siitä täytyykö tehdä äkkikäännös vai py-
syäkö alkuperäisessä suunnitelmassa. Tätä kolmivaiheista prosessia kutsutaan 
myös oppimisen välitavoitteiksi. (Ries 2011, 117–118.). Innovaatiokirjanpitoon 
liittyy yksi startup-yrityksille tärkeä työkalu nimeltä joukkoanalyysi. Joukkoanalyy-
sissa käyttäjät jaetaan ryhmiin ja tuotteen käyttöastetta tarkastellaan käyttäjäryh-
mittäin kaikkien käyttäjien tarkastelun sijaan. (Ries 2011, 123.)  
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Kuva 9. Innovaatiokirjanpidon vaiheet. 
 
Menestyksenmittareiden avulla voidaan kerätä tietoa merkityksellisistä asioista ja 
ne voidaan karkeasti jakaa kahteen ryhmään: asiakkaaseen ja liiketoimintaan liit-
tyvät menestyksenmittarit. Asiakkaaseen liittyvät menestyksenmittarit mittaavat 
asiakkaan tuotteesta saamaa arvoa kuten sitä käyttävätkö asiakkaat tuotetta tar-
peeksi usein arvon saamiseksi ja kuinka moni asiakas käy läpi kaikki arvon saa-
mista edellyttävät vaiheet. Liiketoiminnan menestyksenmittarit kertovat liiketoi-
minnan tuloksista kuten kuinka moni vieraista rekisteröityy palvelun käyttäjäksi, 
mikä on asiakkaan elinkaariarvos ja kuinka paljon uuden asiakkaan hankkiminen 
aiheuttaa kustannuksia.  (Severs 2013.) 
 
Lean Startup määrittelee kolme mittaroinnille tärkeää ominaisuutta. Jotta ihmiset 
voisivat paremmin oppia, mikä heidän tekemisissään on hyvää ja huonoa, on tär-
keää, että mittarit kuvaavat selkeästi syy-seuraussuhteita. Raporttien tulee olla 
kaikkien ymmärrettävissä, jotta niistä saadaan paras mahdollinen hyöty. Lisäksi 
mittareiden täytyy tuottaa tietoa, joka voidaan helposti todistaa oikeaksi todelli-
sessa elämässä. (Ries 2011, 143–147.) 
3.3.7 Äkkikäännös 
Lean Startup –metodologia painottaa sitä, että yritysten tulisi uskaltaa ajoissa 
muuttaa kehityksensä suuntaa eli tehdä äkkikäännös. Monet yritykset etenevät 
helposti liian kauan alkuperäisellä polulla, vaikka äkkikäännös olisi pitänyt tehdä 
jo huomattavasti aiemmin. Kun äkkikäännös tehdään ajoissa, voidaan säästyä 
turhalta työltä. Yksi merkittävä tekijä harkitessa äkkikäännöstä on se, millaisia 
tuloksia rakenna, mittaa ja opi silmukka on antanut. Jos äkkikäännös on tarpeen, 
on tärkeää määritellä sille sopiva mittakaava: mitä asioita säilytetään vanhasta 
visiosta ja mikä tehdään toisin. (Ries 2011.)  ”Äkkikäännös on ainutlaatuinen 
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muutos, joka on suunniteltu testaamaan uutta perusoletusta tuotteesta, liiketoi-
mintamallista ja kasvustrategiasta” (Ries 2011, 172–173). 
 
Riesin kirjassa on määritelty useita eri tapoja, joilla äkkikäännös voidaan toteut-
taa (taulukko 2). Välillä yritykselle tulee vastaan tilanne, jossa havaitaan, että to-
teutetusta ominaisuudesta voitaisiinkin tehdä kokonainen tuote tai päinvastoin. 
Joskus tuotteen kohderyhmää joudutaan vaihtamaan, kun havaitaan, ettei tuote 
ratkaisekaan alkuperäisen kohderyhmän ongelmaa, mutta ratkaisee kuitenkin toi-
sen kohderyhmän ongelman. On myös mahdollista, että on lähdetty kehittämään 
ratkaisua asiakkaan olemassa olevaan ongelmaan, mutteivat asiakkaat kuiten-
kaan pidä ongelmaa tarpeeksi suurena, jotta he tarvitsisivat siihen ratkaisun. Yksi 
mittavimmista äkkikäännöksistä on liiketoiminta-arkkitehtuurin muutos, jolloin 
massamarkkinoille suunniteltu tuote vaatiikin kohdennetumpaa myyntiä. Yritys 
saattaa myös joutua muuttamaan tuotteensa myyntikanavia tai muuttaa tapaa, 
jolla saavuttaa arvoa. Erilaisia teknisiin asioihin liittyviä äkkikäännöksiä on se, 
että vaihdetaan käytetyt teknologiat toisiin tai tehdään vaihdos sovelluksesta 
alustaan tai päinvastoin. Saavuttaakseen nopeampaa tai arvokkaampaa kasvua, 
joissain tapauksissa yrityksen on myös merkityksellistä muuttaa kasvustrategi-
aansa. (Ries 2011, 172–176.) 
 
Taulukko 2. Äkkikäännöksen tyypit.  
Mihin äkkikäännös liittyy Äkkikäännöksen tyyppi 
Tuote 
Ominaisuudesta tuotteeksi 
Tuotteesta ominaisuudeksi 
Asiakas 
Asiakasryhmän muutos 
Asiakastarpeen muutos 
Tekniikka 
Alustan muutos 
Teknologian muutos 
Liiketoiminta 
Liiketoiminta-arkkitehtuurin 
muutos 
Myyntikanavan muutos 
Arvon talteenoton muutos 
Kasvumoottorin muutos 
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Äkkikäännöksen tarpeen havaitsemiseen hyödynnetään mitattuja tuloksia. Käy-
tetään esimerkkinä kasvumoottoriin liittyvää äkkikäännöstä. Virusmainen kasvu-
moottori on yksi kolmesta kasvumoottorista ja sille ominaisiin mittareihin lukeutuu 
viruskerroin, joka saadaan laskettua kaavalla 1 (Skok 2009): 
 
 K = i * conv%    (1) 
jossa K = viruskerroin 
 i = kuinka monta henkilöä uusi käyttäjä kutsuu palveluun 
 conv% = kuinka monta prosenttia kutsutuista alkaa käyttää palvelua 
 
Taulukossa 3 on esitetty esimerkkitapaus ohjelmistotuotteen viruskertoimeen liit-
tyen. Taulukosta nähdään kuinka uuden käyttäjän kutsumien henkilöiden määrä 
ja kutsutuista palvelun käyttäjäksi tulevien määrä vaihtelevat ajan kuluessa ja 
kuinka ne vaikuttavat viruskertoimeen.  
 
Taulukko 3. Viruskertoimen vaihtelu. 
i 15 15 18 20 18 15 15 13 12 10 10 8 8 5 5 
conv% 
20 
% 
30 
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30 
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25 
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20 
% 
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% 
10 
% 
10 
% 
11 
% 
8 
% 
5 
% 
5 
% 
K  3 4,5 7,2 8,4 6,3 4,5 3,75 2,6 1,8 1 1 0,88 0,6 0,3 0,3 
 
Viruskertoimen muutoksia on taulukon lisäksi havainnollistettu kuvaajan avulla 
(kuva 10). Kun tarkastellaan kuvaajaa, nähdään että tuotteen alkuaikoina virus-
kertoimen arvo on lähtenyt melko jyrkkään kasvuun eli virusmainen kasvumoot-
tori on toiminut hyvin. Jo siitä, että viruskertoimen arvo on kasvun jälkeen kään-
tynyt melko jyrkkään laskuun, voidaan päätellä, että tarve kasvumoottoriin liitty-
välle äkkikäännökselle on muodostumassa. Viimeistään siinä vaiheessa, kun vi-
ruskertoimen arvo on yksi tai vähemmän, ei virusmainen kasvumoottori ole enää 
toimiva ja kasvumoottoriin olisi syytä tehdä muutoksia (Skok 2009).   
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Kuva 10. Viruskertoimen vaihtelu esimerkkitapauksessa. 
 
Äkkikäännös on yleensä tunteellisesti haastava päätös ja päätöstä voi helpottaa 
käsittelemällä sitä hallitusti. Yrityksen päätöstä tehdä äkkikäännös voidaan hel-
pottaa tekemällä siitä säännöllinen osa aikataulua. Ries suosittelee, että yrityk-
sessä pidettäisiin harvemmin kuin viiden viikon, mutta useammin kuin viiden kuu-
kauden välein palaveri, jossa tehtäisiin päätös äkkikäännöstä koskien. (Ries 
2011, 164.) 
 
Ries (2011) on esitellyt kirjassaan kolme syytä, miksi yritykset tekevät äkkikään-
nöksen usein tarvetta myöhemmin. Ensimmäinen syy on se, että yritykset käyt-
tävät vääränlaisia mittareita, joiden avulla voidaan uskotella tilanteen olevan to-
dellista parempi. Toisena Ries mainitsee sen, että yritys on tehnyt niin epäselviä 
oletuksia, ettei voida kunnolla määritellä onko se epäonnistunut tavoitteissaan. 
Jos yritys ei näe epäonnisumistaan, ei se myöskään näe tarvetta äkkikäännök-
selle. Kolmas syy on yrittäjien pelko siitä, etteivät he saa kunnolla osoittaa taito-
jaan ennen kuin heidän visionsa tuomitaan. (Ries 2011, 161.) 
4 Lean Startup Collapick Company Oy:ssä 
Opinnäytetyön toiminnallisena osuutena oli rakentaa Collapick Company Oy:lle 
Lean Startup –metodologian mukaisia malleja ja menetelmiä. Collapick Company 
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Oy:n toimitusjohtajalla oli kiinnostusta Lean Startup –metodologiaa kohtaan ja 
taustatutkimuksen perustella metodologia soveltuu hyvin hyödynnettäväksi yri-
tyksessä. Collapick Company Oy itseasiassa omaksui jo valmiiksi useita Lean 
Startup –metodologialle ominaisia ajattelutapoja kuten virheiden sallimisen kehit-
tymisen näkökulmasta. Malleja ja menetelmiä rakennettiin kolmeen eri käyttötar-
koitukseen, joista ensimmäinen liittyy mittaamiseen ja yritykselle rakennettiin ylei-
siä liiketoiminnan kasvua tukevia ja projektikohtaisia mittareita. Toisena toteutet-
tiin testausta varten erilaisia malleja ja menetelmiä sekä mallinnettiin hieman tes-
tausprosessin kulkua. Kolmantena ideoiden kehitystä varten muodostettiin pro-
sessi ja rakennettiin työkalu helpottamaan kyseistä prosessia. Rakennetuista 
malleista ja menetelmistä toteutettiin opas Collapick Company Oy:n käyttöön 
(Paakinaho 2014).   
 
Lean Startupin mukaisten menetelmien rakentaminen Collapick Company Oy:lle 
aloitettiin kartoittamalla nykytilannetta. Nykytilanteen kartoitus syntyi opinnäyte-
työn edetessä mallien ja menetelmien rakentamisen ohessa. Nykytilanteen kar-
toitukseen saatiin tietoja yrityksen sisäisistä palavereista ja koulutustilaisuuksista 
sekä työympäristöä tarkkailemalla. Nykytilanteen mallintamisessa käytettiin poh-
jana Osterwalderin Business Model Canvasia, jota kehitettiin vielä eteenpäin, 
jotta se tukisi mahdollisimman hyvin opinnäytetyön tarpeita. Business Model 
Canvasin kehittämisessä hyödynnettiin Stählerin (2009) lähestymistapaa asiaan. 
Stählerin näkemystä muunneltiin hieman ja siihen lisättiin kohta asiakkaan ongel-
malle ja vaihdettiin ydinosaamiset tavoitteiksi (kuva 11). Liiketoimintamallissa tär-
keimmät asiat opinnäytetyön kannalta ovat asiakkaat ja heidän ongelmansa, ar-
voketju sekä tavoitteet. 
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Kuva 11. Liiketoimintamallin pohja (Stähler 2012). 
 
Melko haastavaksi osaksi osoittautui Lean Startup- metodologiaa noudattavien 
mittareiden kehittäminen. Lean Startup –metodologiaa noudatteleville mittareille 
on olennaista se, että mittarit kuvaavat hyvin syy-seuraussuhdetta, niiden tulok-
set voidaan osoittaa käytännössä todeksi ja että mittareilla voidaan todentaa kas-
vua. Mittareista saatavan tiedon tulee olla helposti ymmärrettäviä ja yksiselittei-
siä, jotta kaikki ymmärtävät ne samalla tavalla. On tärkeää mitata vain olennaisia 
asioita eikä yrityksellä pitäisi olla käytössään liian suurta määrää erilaisia mitta-
reita. (Ries 2011, 121, 143–147.) Riesin kirjassa sekä muissa lähteissä esitellyt 
mittarit olivat kohdistettu melko suoraan tuotteeseen ja tuotteen kasvuun eivätkä 
soveltuneet hyödynnettäväksi Collapick Company Oy:ssä. Projektikohtaisten mit-
tareiden kehittämisessä oli edellä mainittujen tekijöiden soveltamisen lisäksi 
haasteellista se, että mittareissa tuli ottaa huomioon useita eri käyttötarkoituksia. 
Projektikohtaisten mittareiden tuli olla hyödynnettävissä omien tuotteiden kehi-
tyksessä, asiakasprojekteissa sekä tuotteiden räätälöinti- ja projektiliiketoimin-
nassa. Projektikohtaisten mittareiden kehittämisessä aiheutti haasteita myös se, 
etteivät mittarit olisi pelkästään aikaan liittyviä. Yrityksen on sopivien mittareiden 
lisäksi tärkeää raportoida mitatut asiat oikealla tavalla. Raporttien tulee ilmaista 
mitatut asiat mahdollisimman yksiselitteisesti ja ymmärrettävästi. 
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Testaamista pohdittiin kahdesta näkökulmasta: testaaminen on sekä ohjelmiston 
toimivuuden että asiakkaiden mielipiteiden selvittämistä. Asiakkaiden mielipitei-
den selvittäminen on tärkeää, jotta tiedetään mikä tuotteessa tai ideassa miellyt-
tää asiakasta ja mikä kaipaisi kehittämistä. Testaaminen on tärkeää jo idean ke-
hitysvaiheessa, jotta sellaisesta ideasta ei lähdettäisi kehittämään tuotetta, joka 
ei asiakkaiden mielestä ole potentiaalinen. Ideoiden ja tuotteiden testaamista var-
ten kehitettiin prosessi, jota voidaan hyödyntää niin yrityksen työntekijöillä kuin 
asiakkailla tehtävässä testaamisessa. Asiakastestaamiselle esitettiin kaksi eri-
laista mallia, joita voidaan hyödyntää testausprosessissa. Ohjelmiston toimivuu-
teen liittyvän testauksen tehostamiseksi annettiin kehitysideoita ja tehtiin kaksi 
lomaketta, joita voidaan kehittää eteenpäin yhteistyössä Collapick Company 
Oy:n kanssa. 
 
Ideoiden kehittämisen mallien ja menetelmien avulla pyrittiin yhtenäistämään ja 
tehostamaan ideoiden kehitystä. Ideoiden kehitystä varten rakennettiin kehitys-
prosessi, jonka pohja-ajatuksena olivat Lean Startup –metodologian rakenna, 
mittaa ja opi silmukka ja uuden luomisen hiekkalaatikko. Rakenna, mittaa ja opi 
silmukka toimii varsinaisen kehitysprosessin pohjana, jolle uuden luomisen hiek-
kalaatikko asettaa hieman rajoja prosessin hallittavuuden parantamiseksi. Kehi-
tysprosessissa huomioidaan myös Lean Startupin näkökulma siihen, että asiak-
kaan ongelma selvitetään ennen ratkaisun kehittämistä. Ideoiden kehitysproses-
sissa pyritään suorittamaan asiat mahdollisimman pienissä osissa, jotta muutos-
tarpeisiin pystytään reagoimaan mahdollisimman nopeasti. Ideoiden kehityspro-
sessi luotiin niin, että sitä on tarvittaessa helppo iteroida.  
 
Ideoiden kehittämisen tueksi rakennettiin myös työkalu, jonka pohjana käytettiin 
yrittäjä Ash Mauryan kehittämää Lean Canvasia. Lean Canvas on Lean Startupin 
mukainen vastine paljon käytetylle Osterwalderin Business Model Canvasille. 
Lean Canvasin (kuva 12) avulla voidaan tuotteeseen tai palveluun liittyen käydä 
läpi kehitykselle tärkeitä asioita. Lean Startup –metodologian mukaisesti Lean 
Canvasin täyttäminen aloitetaan ongelman määrittelyllä. Ensin määritellään asia-
kasryhmä ja heille enintään kolme ongelmaa, jotka kaipaisivat ratkaisua. Seuraa-
vaksi määritellään ainutlaatuinen arvolupaus, joka erottaa yrityksen kilpailijois-
taan. Arvolupauksen jälkeen määritellään ongelmille ratkaisut, jotka noudattavat 
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arvolupausta. Seuraavana määritellään kanavat, joita käytetään asiakkaiden 
saavuttamiseen. Viides vaihe liittyy taloudelliseen puoleen, jossa tuotteelle tai 
palvelulle määritellään mistä kustannukset syntyvät ja mietitään tuotteen kassa-
virtaan liittyviä kysymyksiä kuten hinnoittelua. Seuraavana siirrytään avainmitta-
reiden pariin, jolla on todella suuri rooli Lean Startupissa. Avainmittareiden tar-
koituksen on mitata toimintoja, joita tarvitaan arvolupauksen toteuttamiseksi. Vii-
meisenä määritellään epäreilu kilpailuetu eli miksi palvelu on ainutlaatuinen eikä 
kopioitavissa. (Lean Stack 2014; Maurya 2012.) 
 
 
Kuva 12. Lean Canvas (Lean Stack 2014). 
 
Collapick Company Oy voi rakennettujen mallien ja menetelmien avulla tehostaa 
liiketoiminnassaan erityisesti myyntiin ja tuotekehitykseen liittyviä prosesseja. 
Jotta rakennetuista malleista ja menetelmistä saataisiin täysi hyöty, täytyy Lean 
Startup omaksua osaksi yrityksen ajattelutapaa. Erityisesti mittareiden osalta on 
tärkeää seurata liiketoiminnan etenemistä ja tarvittaessa vaihtaa mittareita toisiin. 
Lean Startupin hyödyntäminen liiketoiminnassa tukee yrityksen pyrkimyksiä kas-
vuun ja metodologian toimintatapoja voitaisiin hyödyntää yrityksessä laajemmin-
kin.  
32 
 
5 Pohdinta 
Opinnäytetyöprosessin aikana perehdyttiin melko syvällisesti Lean Startup –me-
todologiaan ja sen taustalla oleviin menetelmiin. Kattavaa teoriataustaa tarvittiin, 
jotta pystyttiin rakentamaan toimeksiantajayritykselle metodologian mukaisia 
malleja ja menetelmiä. Lean Startup –metodologian ymmärrys syveni opinnäyte-
työn edetessä, jolloin metodologian mukaisten toimintatapojen rakentaminen hel-
pottui jatkuvasti ja opinnäytetyön tekeminen tehostui. Opinnäytetyön toiminnalli-
sen osuuden lopputuloksena syntyi opas, joka sisältää liiketoiminnan kasvua tu-
kevat yleiset mittarit, erilaisiin projekteihin sopivat mittarit sekä mallit ja menetel-
mät testausta ja ideoiden kehittämistä tukemaan. Yhdeksi haasteellisimmaksi 
osuudeksi muodostui metodologian mukaisten mittareiden rakentaminen. Lean 
Startup määrittelee mittareille melko tarkat raamit eivätkä monet perinteiset liike-
toiminnan mittarit ole sen mukaan hyödyllisiä. Monissa lähteissä esitetyt Lean 
Startup –metodologian mukaiset mittarit liittyvät myös todella voimakkaasti tuo-
telähtöiseen liiketoiminnan mittaamiseen eikä niitä voitu hyödyntää tässä opin-
näytetyössä.  
 
Collapick Company Oy:lle kehitettyihin mittareihin sekä testaamista ja ideoiden 
kehittämistä koskeviin toimintatapoihin liittyen olisi hyvä tehdä tilannekatsaus, 
kun niitä on käytetty yrityksessä jonkin aikaa. Niiden soveltuvuutta yritykselle olisi 
hyvä tutkia ja tarvittaessa muuttaa toimintatapoja parempaan suuntaan. Erityi-
sesti mittareiden soveltuvuutta on tärkeää tarkastaa aika ajoin ja päivittää niitä 
liiketoiminnan kehittyessä. Testaamiseen ja ideoiden kehittämiseen toteutetut 
prosessit on pyritty tekemään mahdollisimman joustaviksi ja erilaisiin tilanteisiin 
sopiviksi, jotta ne hioutuisivat käytössä osaksi Collapick Company Oy:n työsken-
telytapoja. Lean Startup –metodologiaa voitaisiin hyödyntää Collapick Company 
Oy:ssä laajemminkin ja yritykselle voitaisiin kehittää esimerkiksi oma prosessi 
äkkikäännöksen tekemiselle sekä ottaa käyttöön säännölliset äkkikäännöspala-
verit.   
 
Opinnäytetyön teoriapohjan omaksuminen oli varsin opettavainen prosessi. Lean 
Startup ei ollut minulle ennestään tuttu ja jo opinnäytetyön alkuvaiheessa se he-
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rätti paljon ajatuksia. Myös metodologian taustalla oleviin menetelmiin tutustumi-
nen on saanut ajattelemaan monia myyntiin tai tuotekehitykseen liittyviä asioita 
uudella tavalla. Ongelmalähtöinen palveluiden ja tuotteiden kehittäminen oli itsel-
leni uusi näkökulma tuttuun asiaan. Todellista asiakaspalvelua on mielestäni se, 
että lähdetään rakentamaan tuotetta asiakkaan todelliseen ongelmaan eikä kehi-
tetä asiakkaalle ongelmaa, jotta hän käyttäisi jo valmista tuotetta.   
 
Lean Startup ei ole Suomessa vielä kovin tunnettu ja se sekoitetaan helposti 
Leaniin. Lean Startup tarjoaa erityisesti toimintansa alkutaipaleella oleville yrityk-
sille toimintatapoja, joiden avulla voitaisiin välttää niiden kaatuminen jo alkumet-
reillä. Lisäksi Lean Startupin mukaisten toimintatapojen avulla voitaisiin tehostaa 
usean pidemmän aikaa toimineen yrityksen liiketoimintaa. Itse näen että erityi-
sesti innovaatiokirjanpidon ja rakenna, mittaa ja opi silmukan hyödyntäminen aut-
taisi yrityksiä saamaan uusia näkökulmia liiketoimintaansa. Suomessa pelätään 
virheiden tekemistä ja Lean Startup voisi opettaa monia ymmärtämään virheiden 
positiivisen puolen eli oppimisen.   
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Liite 1 
 
Englanninkielisiä käsitteitä 
 
 Build-Measure-Learn (Rakenna, mittaa ja opi silmukka) 
 Cohort analysis (Joukkoanalyysi)  
 Customer development (Asiakaslähtöinen kehittäminen) 
 Early adopter (Aikainen omaksuja) 
 Engine of growth (kasvumoottori) 
 Five Whys (Viisi miksi -analyysi) 
 Growth hypothesis (Kasvuoletus) 
 Innovation accounting (Innovaatiokirjanpito) 
 Innovation sandbox (Uuden luomisen hiekkalaatikko) 
 Learning milestones (Oppimisen välitavoitteet) 
 Minimum viable product, MVP (Yksinkertaisin toteuttamiskelpoinen tuote) 
 Pivot (Äkkikäännös) 
o Business Architecture Pivot (Liiketoiminta-arkkitehtuurin muutos) 
o Channel Pivot(Myyntikanavan muutos) 
o Customer Need Pivot (Asiakastarpeen muutos) 
o Customer Segment Pivot (Asiakasryhmän muutos) 
o Engine of Growth Pivot (Kasvumoottorin muutos) 
o Platform Pivot (Alustan muutos) 
o Technology Pivot (Teknologian muutos) 
o Zoom-in Pivot (Ominaisuudesta tuotteeksi) 
o Zoom-out Pivot (Tuotteesta ominaisuudeksi) 
 Validated learning (Vahvistettu oppiminen) 
 Value hypothesis (Arvo-oletus) 
